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Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis sistem informasi akuntansi penjualan 
dan prosedur penjualan pada PT Sampoerna Telekomunikasi Indonesia. Metode  
pengumpulan data dilakukan dengan cara peninjauan langsung ke objek penelitian, yaitu 
PT Sampoerna Telekomunikasi Indonesia untuk  memperoleh  data  sesuai  teknik  
pengumpulan  data.  Jenis data  yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer 
dan data sekunder.  Teknik pengumpulan yang digunakan adalah dengan metode 
wawancara,  observasi  dan dokumentasi  yang  kemudian  diolah  dan  disimpulkan.  
Analisis  yang  digunakan dalam penelitian ini adalah analisis secara kualitatif. Hasil 
dari penelitian ini tentang sistem informasi akuntansi dengan menggunakan Sistem 
Enterprise Distribuiton System (EDS) yang diharapkan mampu memberikan informasi 
mengenai sistem informasi akuntansi penjualan pada PT Sampoerna Telekomunikasi 
Indonesia. Kesimpulan dalam penelitian ini adalah sistem informasi akuntansi penjualan 
harus dapat ditingkatkan agar menjadi sistem yang lebih baik lagi. 
 




This study aimed to analyze the accounting information system of sales and sales 
procedures in PT Sampoerna Telecom Indonesia. Methods of data collection is done by 
direct observation in the object of study, namely PT Sampoerna Telecom Indonesia to 
obtain data corresponding data collection techniques. Data used in this study are 
primary data and secondary data. Collection techniques used is by interview, observation 
and documentation which is then processed and summarized. The analysis used in this 
study is qualitative analysis. The result of this study on the accounting information system 
using the system Enterprise Distribution System (EDS) are expected to provide 
information regarding the accounting information system sales in PT Sampoerna 
Telecom Indonesia. The conclusion of this study is selling accounting information system 
should be improved in order to be a better system again. 
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1.1 Latar Belakang Masalah  
Telekomunikasi itu suatu kebutuhan yang paling penting untuk manusia dewasa saat ini. 
Teknologi dibidang telekomunikasi berkembang sangat baik dari waktu ke waktu 
sehingga dibutuhkan pengetahuan yang komprehensif mengenai teknologi komunikasi 
dan perkembangannya.  
      PT Sampoerna Telekomunikasi Indonesia merupakan sebuah perusahaan dagang yang 
mempunyai aktifitas utama menjual produk-produk elektronik, seperti Voucher Ceria, dan 
berbagai Modem Internet. 
Sistem Informasi Akuntansiyang digunakan oleh PT Sampoerna Telekomunikasi 
Indonesia dalam menangani penjualan barang dagangadalah Enterprise Distribution 
System. Sistem ini tidak dipakaioleh semua divisi yang adadi perusahaan tetapi hanya 
divisikhusus saja yang dapat menggunakannya. Sistem EDS digunakan untukmelihat dan 
menginput data-data penjualan dan persediaanbarang dagang yang ada di masing-masing 
divisi tersebut. 
Mendapatkan keuntungan sesuai dengan keinginan tidaklah mudah untuk dicapai 
sehingga perusahaan harus memiliki perencanaan yang matang dan strategi pemasaran 
yang dapat dijalankan secara efektif  dan efisien. Agar sebuah perusahaan bisa 
mendapatkan keuntungan sesuai dengan target yang telah direncanakan maka perusahaan 
harus memiliki pendapatan yang tinggi dengan pengeluaran yang seminimal mungkin. 
Tabel berikut dibawah ini menggambarkan penjualan voucher fisik dari bagian 
distribusi selama tiga bulan terakhir tahun 2015. Dari tabel tersebut mengindikasikan 
tingkat penjualan yang sangat bervariatif.  
 
Tabel 1.1 Data Penjualan Voucher Fisik Bulan Januari 2015 
Sumber : Bagian Distribusi PT Sampoerna Telekomunikasi Indonesia 
 






(4 IN 1) 10000 
10000  
(4 IN 1) 20000 50000 100000 






(4 IN 1) 10000 
10000 
(4 IN 1) 20000 50000 100000 
YDC CELL 0 0 0 0 0 0 0 
UNION SMART 0 0 0 0 0 0 0 
MITRA MANDIRI 0 0 0 0 0 0 0 
WINDI CELL 0 0 0 0 0 0 0 
JPS 0 0 0 0 0 0 0 
SINAR SUAR, TK 0 0 0 0 0 0 0 
TRENDI CELL 0 0 0 0 0 0 0 
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UNION SMART 0 0 0 0 0 0 0 
MITRA MANDIRI, CV 0 600 pcs 0 0 0 0 0 
WINDI CELL 0 150 pcs 0 200 pcs 0 0 0 
JPS 0 200 pcs 0 200 pcs 50 pcs 10 pcs 0 
SINAR SUAR, TK 0 400 pcs 0 200 pcs 0 0 0 
TRENDI CELL 0 800 pcs 0 500 pcs 100 pcs 0 0 
Sumber : Bagian Distribusi PT Sampoerna Telekomunikasi Indonesia 
 






(4 IN 1) 10000 
10000  
(4 IN 1) 20000 50000 100000 
YDC CELL 0 4000 pcs 0 2000 pcs 250 pcs 0 0 
UNION SMART 0 0 0 0 0 0 0 
MITRA MANDIRI, CV 0 400 pcs 0 0 0 0 0 
WINDI CELL 0 200 pcs 0 200 pcs 0 10 pcs 0 
JPS 0 200 pcs 0 200 pcs 0 0 0 
SINAR SUAR, TK 0 0 0 0 0 0 0 
TRENDI CELL 0 0 0 0 0 0 0 
Sumber : Bagian Distribusi PT Sampoerna Telekomunikasi Indonesia 
Dari fenomena tentang penjualan voucher fisik selama tiga bulan terakhir dapat 
disimpulkan bahwa penjualan voucher pada bulan Januari 2015 tidak ada penjualan sama 
sekali dikarenakan stock barang di gudang pada bulan tersebut tidak memadai dan para 
dealer masih memiliki stock voucher pada bulan sebelumnya. Di bulan Februari 2015 
penjualan voucher mengalami peningkatan sebanyak 9406 Pcs untuk semua jumlah 
voucher yang dijual oleh perusahaan dan hal ini juga disebabkan karena outlet atau 
counter kemungkinan besar sudah tidak ada stock barang sehingga di bulan tersebut 
outlet atau counter cenderung mengisi stock mereka. Pada bulan Maret 2015 penjualan 
voucher sebesar 7460 Pcs untuk semua jumlah voucher yang dijual oleh perusahaan hal 
ini dapat dikatakan relatif stabil karena jumlah penjualan di bulan ini ada beberapa dealer 
diluar kota juga melakukan order voucher. 
Berdasarkan permasalahan tersebut, maka  penulis tertarik mengambil judul 
“ANALISIS SISTEM INFORMASIAKUNTANSI PENJUALAN BARANG 




1.2 Rumusan Masalah  
Sistem informasi akuntansi penjualan sangat berguna untuk perusahaan dimana 
dengan adanya sistem informasi akuntansi penjualan yang baik maka akan memperlancar 
kegiatan operasional perusahaan. Sehubungan dengan itu, maka penulis ingin  
mengidentifikasikan masalah sebagai berikut :  
1.Bagaimana Prosedur Penjualan yang ada pada PT Sampoerna Telekomunkasi   
   Indonesia? 
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2.Bagaimana Sistem Informasi Akuntansi Penjualan pada PT Sampoerna Telekomunikasi 
Indonesia ? 
 
1.3 Tujuan Penelitian  
Adapun tujuan penulis mengadakan penelitian ini adalah : 
1. Untuk mengetahui gambaran tentang bagaimana prosedur penjualan yang ada 
pada PT Sampoerna Telekomunikasi Indonesia.  
2. Untuk mengetahui dan melihat bagaimana sistem informasi akuntansi penjualan  
yang ada pada PT Sampoerna Telekomunikasi Indonesia. 
 
 
2. METODELOGI PENELITIAN 
 
2.1  Pendekatan Penelitian  
Jenis Penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian kualitatif 
karena permasalahan yang akan dibahas tidak berkenaan dengan angka-angka tapi 
mendeskripsikan, menguraikan dan menggambarkan tentang sistem informasi akuntansi 
pada PT  Sampoerna Telekomunikasi Indonesia Di Palembang. 
 
2.2 Pemilihan Informan Kunci 
Bagian yang menjadi objek penelitian adalah dari konfirmasi kepada Bapak Budi 
Firmansyah selaku Bagian Gudang PT Sampoerna Telekomunikasi Indonesia. Alasan 
peneliti memilih informan kunci ini adalah karena beliau yang bertugas memeriksa dan 
melakukan pengawasan mengenai kegiatan – kegiatan perusahaan termasuk staff bagian 
gudang dan penjualan yang melakukan proses sistem informasi penjualan di PT 
Sampoerna Telekomunikasi Indonesia di Palembang. 
 
2.3 Jenis Data  
Data yang akan diperlukan dalam penelitian ini adalah Data primer yang berupa 
hasil wawancara dan Data sekunder berupa sumber dari berbagai buku. 
 
2.4 Teknik Pengumpulan Data 
Dalam teknik pengumpulan data ini, penulis melakukan penelitian dengan teknik 
wawancara, observasi, dan dokumentasi.  Dan pengumpulan data dengan melakukan 
pengamatan langsung kepada objek dan subjek yang diteliti, serta data yang dikumpulkan 
berupa catatan tertulis tentang berbagai kegiatan. 
 
 
2.5 Teknik Analisis Data  
Analisis yang dipakai  di dalam penelitian ini ialah analisis deksriptif. Dengan cara 
mendeskripsikan atau menggambarkan keadaan objek penelitian yang sesungguhnya 
untuk mengetahui dan menganalisis tentang permasalahan yang dihadapi oleh objek 
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3. HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
3.1 Hasil Penelitian  
Dari hasil wawancara penulis kepada Divisi Penjualan (Sales)  yang meliputi Divisi 
Distribusi, Divisi Bussiness Solution, dan Divisi DSB umum perusahaan dapat 
diinformasikan bahwa perusahaan ini memiliki masalah mengenai pencapaian target 
penjualan, produk penjualan yang tidak mendukung, jenis produk yang tidak bersaing 
dengan kompetitor, dan harga produk yang relatif mahal. Sehingga menyebabkan target 
penjualannya sering tidak tercapai 100%. 
 
 
3.1.1 Prosedur Penjualan Divisi Distribusi 
 Divisi Distribusi melayani penjualan ke pelanggan perorangan (Individu), tetapi 
jenis produk yang dijual atau dipasarkan ada juga yang sama dengan divisi lainnya yang 
ada diperusahaan.  
 
 
Sumber : Divisi Distribusi PT. STI, 2015 
Gambar 3.1 Prosedur Order Penjualan 
 
Gambar di atas adalah gambar Prosedur Order Penjualan PT Sampoerna 
TelekomunikasiIndonesia, penjelasan gambar sebagai berikut : 
1. Dealer atau perusahaan berkoordinasi terlebih dahulu dengan bagian Unit Manajer 
Distribusi untuk order barang.  
2. Bagian UMD akan mencari informasi ke bagian logistik tentang produk yang akan di 
order oleh perusahaan atau dealer tersebut.  
3. Jika barang atau perangkat tersedia di gudang, maka bagian logistik akan menyiapkan 
barang dan langsung berkoordinasi kembali dengan bagian UMD bahwa barang atau 
perangkat yang di order tersedia.  
4. Bagian UMD akan menghubungi dealer atau perusahaan bahwa barang yang di order 
tersedia. Jika perusahaan menyatakan ingin order barang, maka bagianUMD akan 
menyiapkan barang yang akan di kirim ke perusahaan tersebut dan membuat 
purchase order ke bagian keuangan (Finance). 
5. Bagian keuangan   berkoordinasi kepada bagian logistik apakah barang sudah di cek 
dan di siapkan.   
6. Bagian logistik melakukan pengiriman dan pengecekkan barang yang di order lalu 
diberikan ke bagian Expedisi.  
7. Bagian expedisi akan langsung menyerahkan barang atau perangkat yang di order 
oleh perusahaan.  
8. Dealer atau perusahaan akan langsung berkoordinasi dengan bagian keuangan untuk 
melakukan transaksi. Dan bukti pembayaran akan langsung di serahkan oleh bagian 
keuangan kepada bagian UMD bahwa perusahaan tersebut telah melakukan 
pembayaran.  
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3.1.2 Prosedur Divisi Busol  
Divisi Busol berbeda dengan Divisi Distribusi, karena Divisi Busol lebih kepada 
penjualan ke berbagai perusahaan (Corporate). Divisi Busol lebih sering memantau 
perangkat yang di pasang diberbagai perusahaan karena setiap minggunya perangkat 
tersebut harus di cek apakah ada kerusakan atau tidak. Itu dilakukan oleh bagian Installer 
atau pemasangan. Adapun Prosedurdivisi Busol sebagai berikut : 
 
 
Sumber : Kepala Logisitk PT  STI 
Gambar 3.2 Prosedur Penjualan Divisi Busol 
 
Tabel di atas merupakan prosedur divisi Bussiness Solution (Busol) di PT Sampoerna 
Telekomunikasi Indonesia. Adapun penjelasannya sebagai berikut :  
1. Calon pelanggan sebelumnya di prospek oleh seorangAccount Manager (AM) 
dimana seorang AM tersebut melakukan presentasi produk yang akan dijual kepada 
calon pelanggan mengenai jenis produk yang akan ditawarkan. Apabila pelanggan 
tersebut berniat untuk melakukan pemasangan perangkat maka seorang Account 
Manager AM akan berkoordinasi dengan Walk In Center (WIC) untuk menyediakan 
perangkat yang dilakukan.  
2. Walk In Center akan melakukan order barang ke bagian Logistik untuk memenuhi 
kebutuhan barang yang akan dipasangkan atau di install kepada calon pelanggan. 
3. Logistik akan menyiapkan barang yang telah di order olehWalk In Center 
(WIC), kemudian mendistribusikan ke bagian Walk In Center (WIC). 
4. WIC akan berkoordinasi dengan bagian (Installer) untuk melakukan  
pemasangan perangkat kepada calon pelanggan.  
5. Installer akan melakukan pemasangan perangkat kepada calon pelanggan dengan 
berkoordinasi dengan bagian Account Manager (AM). 
6. Setiap barang yang akan dilakukan pemasangan harus di ambil dari stock WIC bukan 
dari Logistik. 
7. Dan garis putus-putus artinya Account Manager dan Bagian Installer saling 




3.1.3 Prosedur Divisi DSB 
 Divisi DSB melakukan peminjaman atau penyewaan barang atau perangkat 
saja kepada para pelanggan yang ingin berlangganan. Biasanya pelanggan yang dipantau 
oleh divisi DSB ini adalah pelanggan perusahaan.  
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Sumber : Administrasi PT STI, 2015 
Gambar 3.3 Prosedur Penjualan Divisi DSB 
 
Gambar di atas merupakan Prosedur Penjualan dari DSB ke Pelanggan, 
penjelasannya sebagai berikut : 
1. Sales / SPG berkoordinasi ke bagian Administrasi bahwa ada pelanggan yang ingin 
order perangkat Modem DTU Import. 
2. Lalu bagian Administrasi akan kembali berkoordinasi ke bagian Sales / SPG bahwa 
perangkat tersebut tersedia di gudang. 
3. Bagian Sales akan menghubungi bagian Installer untuk melakukan pemasangan 
perangkat ke pelanggan.  
4. Bagian installer berkoordinasi kepada pelanggan untuk melakukan pemasangan.  
5. Jika perangkat telah selesai di pasang, maka bagian Collector akan menagih tiap 
bulan untuk pemasangan perangkat tersebut.   
6. Pelanggan dan bagian Collector saling berkaitan karena adanya pembayaran tiap 
bulan yang dilakukan oleh pelanggan. 
7. Setelah pelanggan melakukan pembayaran kepada bagian Collector, maka bagian 
Collector akan menyerahkan bukti pembayaran kepada bagian Administrasi.  
 
3.1.4 Kelebihan dan Kelemahan Produk Perusahaan  
Di bawah ini akan dijelaskan kelebihan dan kelemahan produk dari PT Sampoerna 
Telekomunikasi Indonesia sebagai berikut :  
1)  Modem DTU Import  
Adapun kelebihan produk Modem DTU Import adalah : 
a. Ukuran lebih mini dibanding dengan modem lainnya. 
b. Connect USB Cable. 
c. Sinyal lebih kuat. 
d.  Tipe modem upgrade Rov. A. 
e. Speed up to 3,1 Mbps. 
f. Connect outdooranteena. 
g. Jaringan dual mode ( 1x dan EVDO ) atau dalam istilah GSM edge dan HSPPA ( 26 / 36 ). 
- Kekurangan produk Modem DTU Import adalah : 
a. Belum support OS Windows 8,1. 
b. Belum support Linux dan Mac. 
 
2) Indotel FWT SM 201L  
Terminal ini memiliki Automatic Routing Selection (ARS) yang merupakan fitur 
untuk melakukan pemilihan line secara otomatis tanpa perlu dikonfigurasi ulang di sistem 
PABX. 
- Kelebihan produk Indotel FWT SM 201L adalah : 
a. Perangkat dilengkapi fitur ADS. 
b. Dapat dihubungkan ke perangkat PABX atau PSTN Line. 
c. Praktis, Cepat, dan Mudah. 
  ISSN: 1978-1520 
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d. Lokasi instalasi dapat dipindah-pindah. 
- Kekurangan produk Indotel FWT SM 201L adalah : 
a. Kualitas suara kurang jernih. 
b. Dial time sambung lebih lama  
c. Tidak bisa untuk mobile. 
 
3) ETS 2028 
Perangkat ini di desain menyerupai bentuk telepon biasa yang juga dapat digunakan 
untuk SMS, namun tanpa kabel sehingga bisa dibawa kemanapun dan kapanpun selama 
masih dalam jangkauan covarage area. Penjualan untuk produk ETS 2028 hanya untuk 
perusahaan yang berlangganan. 
- Kelebihan produk ETS 2028  adalah : 
a. Suara lebih jernih 
b. Sinyal lebih kuat  
c. Fitur lebih lengkap  
d. Connect outdooranteena 
- Kekurangan produk ETS 2028 adalah : 
a. Tidak bisa ARS (Automatic Routing System). 
b. Tidak bisa untuk mobile. 
 
Perangkat di atas adalah produk dari PT Sampoerna Telekomunikasi Indonesia 
yang sampai saat ini diminati oleh pelanggan atau perusahaan dan penjualannya masih 
berjalan.  Adapun rekomendasi yang akan diberikan untuk produk dari PT Sampoerna 
Telekomunikasi Indonesia adalah sebagai berikut : 
1. Selalu memberikan produk yang berkualitas dan terjamin. 
2. Harga yang relatif murah lebih diminati oleh pelanggan atau perusahaan. 
3. Membuat produk yang tidak mudah rusak sehingga tidak ada lagi complain daripada 
pelanggan yang memakai. 
4. Memperhatikan keadaan produk sehingga sebelumdiberikan atau diserahkan kepada 
pelanggan, semua produk dapat dijamin 
dengan keadaan yang baik dan tidak rusak. 
 
3.2 Pembahasan 
 Sistem informasi akuntansi dalam suatu perusahaan merupakan suatu hal yang 
penting untuk kelangsunga hidup perusahaan. Maka sistem informasi yang dibuat harus 
dapat menyediakan informasi yang berkualitas bagi pihak-pihak yang membutuhkan, 
harus bebas dari kesalahan-kesalahan dengan tujuan agar mudah dpahami dan berguna 
untuk semua pihak yang berkepentingan. 
 
3.2.1 Analisis Prosedur Penjualan 
Setelah melakukan penelitian tentang Prosedur Penjualan pada PT Sampoerna 
Telekomunikasi Indonesia di Palembang di dapatkan : 
1. AnalisisPromosi Produk 
2. Analisis Penjualan Produk  
3. Analisis Transaksi Pembayaran 
4. Analisis Pencatatan Penerimaan Kas 
5. Analisis Pembuatan Laporan Penjualan 
 
3.2.2 Analisis Sistem Informasi Akuntansi Penjualan 
Berdasarkan analisis dari hasil penelitian, dapat disimpulkan bahwa penjualan 
untuk semua produk dari divisi masing-masing mengalami peningkatan dan penurunan. 
Hal ini dikarenakan produk yang dijual masih ada kelemahan, yang artinya masih kurang 
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diminati oleh pelanggan dan tidak berbanding sama dengan produk atau perangkat dari 
perusahaan lain.  
Sistem Informasi Akuntansi yang digunakan oleh PT Sampoerna Telekomunikasi 
Indonesia adalah Sistem EDS (Enterprise Distribution System). Pada Sistem ini segala 
aktifitas yang dilakukan baik penginputan data penjualan, pengecekkan barang secara 




Sumber: PT Sampoerna Telekomunikasi Indonesia 
Gambar 4.1 Tampilan Depan Sistem EDS 
 
Gambar di atas adalah tampilan depan Sistem EDS sebelum melakukan 
penginputan data penjualan dan pengecekkan barang untuk masing-masing divisi di PT 
Sampoerna Telekomunikasi Indonesia. Hanya yang memiliki tanggungjawab untuk divisi 
tersebut yang dapat melakukan penginputan data ke dalam sistem ini. Dan setiap ketua 






Sumber: PT Sampoerna Telekomunikasi Indonesia 
Gambar 4.2 Tampilan Home Sistem EDS 
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 Gambar di atas merupakan Tampilan Home atau Menu data produk atau 
perangkat. Sistem EDS ini dipakai oleh masing-masing divisi di PT Sampoerna 
Telekomunikasi Indonesia. Sebagai contoh, kalau Sistem EDS untuk dipakai oleh Divisi 
Distribusi berarti tidak bisa dipakai atau digunakan untuk divisi lainnya dan begitupun 
sebaliknya. Tampilan Home ini juga telah terdapat data yang diinput dari masing-masing 
divisi untuk semua jenis produk baik barang yang ada di bagian logistik, bagian 
maintanance, dan bagian penjualan. Sehingga memudahkan anggota lainnya untuk 
mencari informasi tentang barang yang dibutuhkan.  
      Hal ini dapat disimpulkan bahwa Sistem EDS sangat penting untuk digunakan di PT 
Sampoerna Telekomunikasi Indonesia karena sistem EDS ini adalah sistem transaksi 
yang dipakai oleh di PT Sampoerna Telekomunikasi Indonesia untuk melihat Stock 
produk atau perangkat dan penginputan data penjualan yang tercatat di Sistem EDS bisa 
dilihat dari divisi nya masing-masing. 
 
 
4. KESIMPULAN DAN SARAN 
 
4.1 Kesimpulan  
Berdasarkan hasil wawancara kepada kepala bagian penjualan di PT Sampoerna 
Telekomunikasi Indonesia dan analisis yang telah penulis lakukan tentang Sistem 
Informasi Akuntansi Penjualan dapat disimpulkan bahwa : 
1. Prosedur penjualan yang ada di PT Sampoerna Telekomunikasi Indonesia bisa 
dikatakan sudah efektif karena setiap akan melakukan penjualan masing-masing 
divisi melakukan kegiatan penjualan tersebut sesuai dengan prosedur yang ada di 
perusahaan, dan untuk masing-masing karyawan sudah ada bagiannya sehingga dapat 
memudahkan mereka untuk melakukan kegiatan penjualan kepada para pelanggan. 
Dan untuk Penjualan Barang Dagang dari masing-masing divisi masih kurang begitu 
efektif karena PT Sampoerna Telekomunikasi Indonesia masih ada kelemahan yang 
perlu diperbaiki pada bagian penjualan. Banyaknya pelanggan yang complain atas 
barang yang rusak sehingga menjadikan produk atau barang di perusahaan kurang 
diminati oleh pelanggan lainnya. Penjualan selama tahun 2015 dari Bulan Januari s/d 
Maret untuk semua produk dari divisi masing-masing mengalami peningkatan dan 
penurunan setiap bulannya. 
2. Perusahaan mampu untuk menganalisa sampai sejauh mana Sistem Informasi 
Akuntansi Penjualan yang ada dapat melaksanakan fungsinya secara baik sesuai 
dengan ketentuan yang ada dan diciptakan oleh perusahaan. 
 
4.2 Saran  
Setelah melakukan penelitian, maka penulis memberikan saran bagi perusahaan yaitu: 
1. PT Sampoerna Telekomunikasi Indonesia haruslah memikirkan keunggulan dari 
produk tersebut, sehingga para dealer atau perusahaan yang ingin atau minat dengan 
produk yang ditawarkan akan merasa tidak adanya kekurangan dari produk tersebut. 
Sehingga dealer atau perusahaan Robert   tidak complain lagi tentang produk 
perusahaan yang selama ini sering mengalami kerusakan sehingga harus diperbaiki 
terlebih dahulu sebelum dipakai kembali oleh dealer atau perusahaan (Corporate). 
2. PT Sampoerna Telekomunikasi Indonesia melakukan pencatatan manual atau 
pengarsipan dari pencatatan komputerisasi sebagai pembanding dan untuk berjaga-
jaga apabila terjadi kerusakan komputer.  
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